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    Věnováno rozumu

  


  
    O autorovi


    Wladislaw Jachtchenko studoval politologii, právo, historii a literární vědu v Mnichově a v New Yorku, pracoval jako právník v jedné mnichovské advokátní kanceláři a jako vědecký pracovník v OSN v New Yorku. V roce 2007 si splnil svůj sen a od té doby působí jako trenér rétoriky, spíkr a kouč v byznysu. Je zakladatelem Akademie argumentace a nabízí individuální semináře pro firmy, podnětné přednášky a koučování jednotlivců ke všem tématům týkajícím se profesionální komunikace. Autor patří mezi deset předních spíkrů na mezinárodních soutěžích rétoriky a opakovaně byl oceněn jako odborník v oblasti komunikace. Je autorem úspěšné knihy „Manipulativní rétorika“.

  


  
    O knize


    Manipulovat, nekompromisně tvrdit, přemlouvat, zastrašovat – manipulativní rétorika zná spoustu záludných metod, jak někoho přelstít. Ale s poctivostí nejdál dojdeš! Slušnější, dlouhodobě úspěšnější a pro všechny zúčastněné mnohem příjemnější je férová rétorika, která přesvědčuje lepšími argumenty. Uznávaný trenér rétoriky Wladislaw Jachtchenko ukazuje, jak na to. Neboť umění přesvědčit ostatní se můžete naučit, a to v práci i v soukromí. Cvičení, přehledy, tipy a ukázky argumentace uvedené v této knize přinášejí potřebnou výbavu, s níž dokážeme snadno kohokoli kdykoli přesvědčit bez jakýchkoli manipulativních triků.


    Pokud tato publikace uvádí odkazy na webové stránky třetích stran, neručíme za jejich obsah, jelikož na něj nemáme žádný vliv. Pouze na ně k datu prvního vydání této knihy odkazujeme.

  


  
    Předmluva: Férová rétorika versus manipulativní rétorika


    Dobrý člověk ve svém temném vření

    přec o jediné pravé cestě ví.


    Goethe: Faust1


    Existují dvě cesty, jak můžeme ovlivňovat jiné lidi. Otevřená a upřímná cesta, kdy chceme druhého pochopit, formulujeme racionální argumenty a ve férovém diskursu společně hledáme nejlepší řešení. Tuto cestu budeme nazývat férová rétorika. Rétorika má ovšem i svou temnou stránku. Chceme-li prosadit své zájmy za každou cenu a sáhneme-li proto k účelovým argumentům, jazykovým trikům a psychologickým lstím, pak volíme – někdy vědomě, často i nevědomě – cestu manipulace, kterou budeme nazývat manipulativní rétorikou.


    Proč vlastně lidé téměř každodenně používají podlé manipulativní techniky, místo aby se snažili někoho přesvědčit racionálně? Nejdůležitějším důvodem je, že manipulativní rétorika nás dovede k cíli rychleji: využít mocenského postavení, někoho zatlačit do kouta, odbýt polopravdou nebo uchlácholit lichotkami. Ve srovnání s tím je mnohem náročnější empaticky naslouchat, promýšlet inteligentní otázky a nakonec racionálně argumentovat. Může trvat hodiny, dny, měsíce, nebo někdy dokonce celé roky, než se někdo konečně nechá přesvědčit.


    Cesta férové rétoriky je sice ušlechtilejší, ale také mnohem strastiplnější. Tvrdí to i moderní kognitivní psychologie. Nositel Nobelovy ceny za ekonomii Daniel Kahnemann v tomto kontextu rozlišuje dva systémy myšlení:2 pomalé myšlení, k němuž lze přiřadit férovou rétoriku, vyžaduje vysoké kognitivní úsilí a koncentraci. Naopak rychlé myšlení, v němž působí (a škodí) manipulativní rétorika, funguje automaticky, rychle a z velké míry lehce. Protože náš mozek se většinu času nachází v úsporném režimu a v běžných situacích se obvykle rozhodujeme rychle a bez přemýšlení, představuje temná rétorika se všemi svými triky neustálé nebezpečí pro každého, kdo s někým diskutuje nesoustředěně a nerozvážně. Pokud vás problematika rétoriky, která využívá intuitivní a chybující myšlení, zajímá, doporučuji vám svou knihu Manipulativní rétorika,3 která se tomuto tématu věnuje.


    Já ovšem vím, že většina lidí si nejvíce přeje komunikovat upřímně, chce umět lépe argumentovat a k manipulativním trikům má silnou averzi. A právě proto zní motto této knihy následovně: Přesvědčujte, nemanipulujte!


    Z bezpočtu tréninků komunikace také vím, že mnoho lidí hledá univerzálně použitelné postupy, které jim umožní lépe argumentovat, lépe naslouchat a lépe se ptát. V této knize tedy nejde o příjemně znějící nebo manipulativní rétoriku, ale o férovou rétoriku založenou na argumentaci. O rétoriku, která vám pomůže – bez otřepaných rad na téma řeč těla, hlas, charisma a odpovídající sebeprezentace – efektivně lidi přesvědčovat o vašich názorech.

  


  
    Úvod: Proč je tak těžké někoho přesvědčit?


    Existují tři druhy lidí:

    ti, kteří vidí;

    ti, kteří vidí, co jim někdo ukazuje;

    a ti, kteří nevidí.


    Leonardo da Vinci


    Někoho přesvědčit není dílem náhody, ale uměním, jemuž se lze naučit. Totéž si myslel i Euathlos, který zašel za jedním z nejlepších učitelů rétoriky starověkého Řecka, za slavným Protagorem, aby se u něho vzdělával. Dohodli se, že Euathlos zaplatí učiteli honorář až poté, co vyhraje svůj první soudní spor.


    Po skončení výuky se mazaný žák rozhodl, že vůbec žádné soudní spory nepovede, a nezaplatil svému učiteli ani vindru.


    Velký Protagoras se kvůli tomu velmi rozhněval, svého žáka zažaloval a před soudem argumentoval takto: „Honorář mi musí zaplatit v každém případě! Buď na základě naší dohody, protože vyhraje tento proces, nebo proto, že ho k tomu tento soud odsoudí.“


    Mazaný žák oponoval: „V žádném případě nic platit nemusím! Neboť buď tento proces prohraju – a pak bylo moje vzdělávání u něj špatné a platí naše dohoda, nebo proto, že soud rozhodne v můj prospěch.“


    Kdo z těchto dvou mužů má vlastně pravdu? Tento krásný antický paradox ukazuje, jak může být přesvědčování někdy složité – především tehdy, když mají obě strany pocit, že jsou stoprocentně v právu.


    Pravdou totiž je, že každý z nás chce přesvědčit ostatní, ale zdaleka ne každý se chce nechat přesvědčit někým jiným. Při přesvědčování je užitečné rozdělit lidi do tří skupin:


    K první skupině patří lidé, kteří vnímají každý rozhovor jako soutěž, při níž jde o to, aby se prosadili vůči ostatním. Můžeme jim předložit ty nejlepší argumenty na světě, přesto nechtějí nebo nedokážou naše názory slyšet. Úsilí racionálně přesvědčit o něčem tento druh lidí by tedy bylo marné. U této skupiny lidí má naději na úspěch jen manipulativní rétorika používající skryté triky.


    Druhou skupinu lidí tvoří ti, které vůbec přesvědčovat nemusíme, protože již naše základní hodnoty a přesvědčení sdílejí.


    Ovšem zdaleka největší (třetí) skupinu tvoří lidé, kteří náš pohled na svět sice nesdílejí, ale jsou každopádně přístupní dobré argumentaci. Tyto lidi se vyplatí přesvědčovat pomocí nástrojů férové rétoriky. Jak je ale dokážeme přesvědčit co nejlépe?


    Přesvědčivý komunikátor v sobě soustřeďuje tři základní dovednosti, které tvoří tři pilíře férové rétoriky (které se bohužel ani na základních, ani na středních či případně vysokých školách systematicky nevyučují):


    1.Dovednost argumentovat, tedy schopnost racionálně a logicky formulovat myšlenky a předkládat jasné argumenty.


    2.Dovednost naslouchat, tedy schopnost přesně vnímat jak svět myšlenek, tak svět pocitů člověka, s nímž mluvíme.


    3.Dovednost ptát se, tedy schopnost klást ve správné situaci správné otázky, abychom se přiblížili cíli, který jsme si stanovili.


    Bez těchto tří základních komunikativních dovedností záleží na náhodě a na tom, zda jste zrovna ve formě, jestli někoho jiného dovedete přesvědčit. Cílem této knihy je, že vám chci tyto tři dovednosti systematicky a prakticky představit, abyste mohli jak v profesním, tak v soukromém životě svou schopnost někoho přesvědčit zvýšit. V této knize na vás čekají inovativní modely argumentace, novátorské koncepty naslouchání a ty nejlepší techniky kladení otázek.


    Začněme hned deseti nejdůležitějšími dovednostmi férové rétoriky pro každý den. Zde se mimo jiné dozvíte, proč jsou dobré argumenty SEXIER, proč je máte přizpůsobit osobnostnímu typu člověka, s nímž komunikujete, a jak dokážete chytře volenými otázkami vést, informovat a senzibilizovat. Následně do hloubky probereme obsah tří pilířů férové rétoriky, které vám umožní, abyste ostatní lidi dokázali ovlivňovat silou svých slov bez použití jakékoli manipulace.


    Nemusíte číst tuto knihu od začátku do konce. Pokud chcete, klidně si nalistujte část, která vás zajímá nejvíc. Ale teď už dost úvodních slov. Jdeme na to!

  


  
    10 NEJDŮLEŽITĚJŠÍCH DOVEDNOSTÍ FÉROVÉ RÉTORIKY PRO KAŽDÝ DEN


    Je snadnější rozbít atom

    než zničit předsudky.


    Albert Einstein


    Někoho přesvědčit je umění, kterému se lze naučit. Ovšem z každodenní zkušenosti víte, že umění někoho přesvědčit rozhodně není jednoduché. Lidé mají předsudky, na námitky reagují emocionálně a často nemají čas ani náladu věnovat pozornost našim argumentům.


    Tři pilíře férové rétoriky vám v každodenním životě pomůžou přesvědčovat lidi kolem vás. Lépe argumentovat (pilíř číslo 1), lépe naslouchat (pilíř číslo 2) a lépe se ptát (pilíř číslo 3) – to je neporazitelná trojice, s jejíž pomocí můžete férově a transparentně působit na názory ostatních.


    Tato část věnovaná deseti nejdůležitějším dovednostem vám poskytne rychlý přehled o klíčových nástrojích férové rétoriky, které následně ještě prohloubíme v části věnované třem pilířům férové rétoriky.


    10 nejdůležitějších dovedností:


    1.Argumenty jsou zkrátka SEXIER.


    2.Argumentujte empaticky: Model čtyř barev.


    3.Deset nejlepších způsobů odůvodňování.


    4.Chápavě naslouchat bez nutkání odpovídat.


    5.Kdo se chytřeji ptá, více se dozví….


    6.Tvrdě k věci, měkce k lidem.


    7.Kvalita místo kvantity – a to nejlepší na začátek.


    8.Rušivé faktory při přesvědčování.


    9.Deset zákazů při přesvědčování.


    10.Na pomezí manipulativní rétoriky.


    Tolik na úvod. Nejdůležitějším racionálním přesvědčovacím prostředkem je po tisíce let argument. Čím se však dobrý argument vyznačuje? Z jakých částí je vystavěn? Na následujících stranách vám představím argumentační model, který určitě nikdy nezapomenete.

  


  
    1. Argumenty jsou zkrátka SEXIER


    Kdo ví proč,

    dokáže jakékoli jak.4


    Nietzsche


    Na konci této kapitoly budete vědět, proč byste se neměli ženit nebo vdávat! Jste zvědaví? Tak si počkejte na argument, který bude SEXIER (tedy více sexy), než byste si kdy dovedli představit! Zdaleka nejúčinnějším přesvědčovacím prostředkem férové rétoriky je argument. V podobě argumentu předkládáme ostatním jasné důvody, proč je naše tvrzení správné a důležité.


    Když se na svých seminářích a workshopech účastníků ptám, z čeho se skládá dobrý argument, tak obvykle zpočátku všichni jen krčí rameny. Poté se dva tři odvážlivci osmělí a řeknou něco ve smyslu „fakta“, „důvody“, „příklady“, „vysvětlení“, „srovnání“, „metafory“, „empatie“ a další krásné pojmy. Ale opravdovou jistotu v tom, jak vypadá skutečná anatomie argumentu, nemá nikdo z nich. Je to zvláštní, když si uvědomíme, že to slovo používáme velmi často, ale vlastně nevíme, co přesně znamená.


    Na seminářích s mladšími účastníky je to většinou trochu jinak. Na výzvu, aby popsali anatomii argumentu, mladí lidé rychle vystřelí ruku nahoru a vychrlí jako z kulometu: „To přece známe ze školy.“ A potom popíšou argumentační model složený ze tří fází, o kterém jim někdy říkali ve výuce: 1. fáze = tvrzení; 2. fáze = zdůvodnění; 3. fáze = příklad.


    Toto schéma není vůbec špatné, protože obsahuje důležité složky přesvědčivého argumentu. Chvála bohu, že se o něm učí děti ve škole! Není totiž moc věcí, které se probírají ve škole a mají pro následný každodenní život nějaký význam. Vždyť už Seneca si svého času stěžoval: „Ne pro život, ale pro školu se učíme.“5 Výše zmíněný argumentační model je světlou výjimkou.


    Toto třífázové schéma ovšem pokulhává. Chybějí mu tři další složky opravdu dobrého argumentu. Neboť opravdu dobré argumenty jsou SEXIER (což v angličtině znamená „více sexy“) – a nemám na mysli jen to, že v našem stále sapiosexuálnějším světě vypadá atraktivněji ten, kdo umí dobře argumentovat, když něco říká.


    Je to mnohem jednodušší. Každé z šesti písmen slova SEXIER představuje jednu ze šesti složek dobrého argumentu – a z vlastní zkušenosti vím, že si tuto neobvyklou zkratku dokáže neuvěřitelně dobře zapamatovat opravdu každý. Co tedy jednotlivá písmena ve slově SEXIER znamenají?6
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    Nyní stručně vysvětlím šest částí modelu SEXIER a názorně je předvedu na řekněme relativně provokativní tezi: „Lidé by se neměli vdávat a ženit!“ Na provokativních tezích se dá ostatně naučit argumentovat úplně nejlépe a v této knize se setkáte ještě s nejednou takovou tezí. Pojďme tedy k prvnímu stupni argumentu – tvrzení.


    Statement (tvrzení)


    Chceme-li někoho přesvědčit, potřebujeme startovní a cílový bod, tedy něco, co zastáváme a chceme argumentačně obhájit. Tento první stupeň argumentu můžeme nazývat „tvrzení“, ale také třeba „stanovisko“, „pozice“, „názor“, „statement“, „mínění“ nebo „pohled na věc“ – z hlediska teoretického pohledu na argumentaci jsou to všechno synonyma. Nějaká teze, případně nějaké tvrzení přitom nejsou samy o sobě pravdivé nebo nepravdivé, ale záleží především na jejich zdůvodnění (nebo na „důvodech“ nebo na „vysvětlení“ nebo na „analýze“).


    U prvního stupně argumentu musíme bezpodmínečně dbát na to, abychom každý pojem ve své tezi používali zcela záměrně a aby byl každý co nejpreciznější. Pokud by byly některé pojmy nejednoznačné, musíme je jasně definovat. Například u teze „Lidé by se neměli vdávat nebo ženit!“ je třeba upřesnit, zda máme na mysli církevní nebo občanský (civilní) sňatek nebo oba dva zároveň.


    Mezi užitečné formulace, které ostatním jasně řeknou, že se nacházíme na prvním stupni argumentu, patří například:


    •Tvrdím, že…


    •Chci vyslovit názor, že…


    •Jsem přesvědčený/přesvědčená o tom, že…


    Začněme tedy příkladem argumentace.


    Statement [tvrzení]:


    Tvrdím, že lidé by se neměli vdávat a ženit ani v kostele, ani na úřadě!


    Jak vidíte, tvrzení je stručné a jasné. Pro zdůvodnění, jak hned uvidíte, platí v podstatě téměř opak.


    Explanation (zdůvodnění)


    Při zdůvodnění, ve druhém stupni argumentace, uvádíme jasné a pochopitelné důvody, proč je naše zdůvodnění správné, případně pravděpodobné. Námi nastolená teze potřebuje fundament, tedy stabilní základy, a proto by naše zdůvodnění nemělo být povrchní, naopak bychom se měli snažit jít do hloubky. Čím hlubší bude naše zdůvodnění, tím stabilněji argumentačně ukotvíme svou tezi.


    Nejčastější chybou, kterou kolem sebe pozoruji, je, že lidé uvádějí jen minimální zdůvodnění. Někdy se spokojí s půlkou věty. To samozřejmě nikdy nepostačuje k tomu, abychom někoho opravdu přesvědčili. Představte si, že bych vám řekl: „Při příštích volbách volte tu a tu stranu, protože se nejlépe vyzná v ekonomických otázkách!“


    Takové neduživé zdůvodnění vás přece nikdy nemůže přesvědčit. Musel bych totiž jednak hlouběji analyzovat, proč se mnou uvedená strana ve srovnání s ostatními politickými stranami lépe vyzná v ekonomických otázkách, a také bych musel vysvětlit, proč mají ekonomické otázky ve volbách do parlamentu nejvyšší prioritu. Protože i kdybychom na virtuální vteřinu připustili, že mnou jmenovaná strana se skutečně nejlépe vyzná v ekonomických otázkách, může se přece stát, že pro člověka, jehož chci přesvědčit, je mnohem důležitější problematika životního prostředí nebo zahraniční politika a ekonomika ho nezajímá. Minimálnímu zdůvodnění se tedy musíte vždy vyhnout.


    Zdaleka nejčastější otázka, kterou dostávám na téma argumentace, zní takto: Jak dlouhé má tedy být dobré zdůvodnění? A odpovídám tak, jak právník odpovídá na téměř všechno: „Záleží na situaci!“


    Čím spornější je vaše teze, tím delší musí být zdůvodnění. Jako přibližné empirické pravidlo poslouží mé pravidlo deseti vět: Když nevím, tak bych nějakou tezi zdůvodnil přibližně deseti větami. Deseti větami jednak jasně ukážete, že zdůvodnění není příliš povrchní. Na druhou stranu zase deset vět není tolik, takže se nekoná žádná rozvleklá přednáška, ale přesvědčování v délce jedné minuty – a jednu minutu má skutečně opravdu každý, i po telefonu.


    Mezi užitečné formulace, z nichž ostatní jasně poznají, že se nacházíme na druhém stupni argumentu, patří například:


    •Je to tak, protože… (Případně: Proč je to tak?)


    •Chtěl/chtěla bych to zdůvodnit následujícím způsobem…


    •Vysvětlím ti, jak jsem na to přišel/přišla…


    A nyní se vraťme k našemu příkladu argumentace


    Explanation [zdůvodnění]:


    Proč je to tak? Když se lidé chtějí vzít, tak v naprosté většině případů (sňatkové podvodníky a radikální lovce daňových úlev vyjímám) spolu chtějí strávit v harmonickém vztahu celý život. Pár si explicitně nebo implicitně – jak při církevním, tak při občanském sňatku – slibuje, že spolu zůstane navždy. V dobách dobrých i zlých. Milující se lidé předpokládají, že se jako manželé budou stále milovat. Žádný milující muž ani žádná milující žena nechce prožít roky či desítky let ve vztahu bez lásky. Snoubenci ze svých aktuálních láskyplných citů před svatbou odvozují, že stejné city je budou provázet i v budoucnu, a doufají, že jejich vzájemné souznění (v takovéto nebo podobné formě) bude v každém případě naplněné láskou a přetrvá na věky.


    Předpokládat něco takového je ovšem holý nerozum. Už jen proto, že se lidé v průběhu deseti nebo dvaceti let značně mění. Každý člověk, kterému je dvacet, je jiný, než jaký bude, až mu bude čtyřicet. Lidé mění své zájmy, své názory na svět, svá přání a pocity v závislosti na tom, jaké získali postupem času zkušenosti a jací lidé je ovlivnili, přičemž zde z velké části hraje roli náhoda. Během života se každý člověk (i když jemu samotnému to často ani nepřijde) nenápadně mění v jiného člověka.


    Je tedy nerozumné někomu slibovat, že ho budeme za deset, dvacet nebo čtyřicet let stále milovat. Jednak proto, že sami přece vůbec nevíme, jaký náš partner v budoucnu bude. A jednak proto, že ani nevíme, jací budeme v budoucnu my sami. Pravděpodobnost, že se pár k sobě bude stále hodit, s každým rokem klesá – i proto, že neustále klesá i vzájemná interakce partnerů (většinou kvůli nezájmu, protože stejně víme, co ten druhý řekne nebo udělá). Ne nadarmo jsou nejčastějším zdůvodněním rozchodu tvrzení jako „vzájemně jsme se prostě odcizili“ a „už to mezi námi neklapalo“.


    Situaci komplikuje ještě fakt, že pocit lásky nedokážeme zakonzervovat a neumíme ho kontrolovat – což všichni víme. Nemůžeme se tedy v okamžiku sňatku rozhodnout, že někoho budeme milovat navždy. Vzhledem k tomu, že cit lásky je naprosto mimo naši kontrolu a my ho neumíme na povel vytvořit nebo zintenzivnit, nemůžeme – ani kdyby se naše osobnost a naše hodnoty desítky let nezměnily – zaručit jeho trvání. Jinými slovy: i kdybychom se nezměnili, může se náš cit nechtěně vytrácet, aniž bychom proti tomu mohli něco dělat. Jelikož je každému známo, že podstatná část manželských párů se rozvádí kvůli nedostatku lásky, nemůžeme rozumně předpokládat, že právě my budeme patřit k těm, kdo se budou milovat věčně. Můžeme sice doufat, že se budeme milovat stále – zaručit to ale nemůžeme. Proto je slib věčné lásky nerozumný, a protože každé manželství uzavřené z lásky je založené na tomto slibu, o němž nevíme, jestli ho dokážeme s absolutní jistotou dodržet, neměli bychom slib věčné lásky dávat a v důsledku toho bychom se tedy neměli vdávat a ženit.


    eXample (příklad)


    Příklad je třetím stupněm argumentace, pomáhá konkretizovat většinou abstraktní zdůvodnění a názorně ho ukázat na jednotlivém případu. Tento případ je obvykle ­demonstrativní, snadno pochopitelný, prostě přesně takový, aby si ho posluchači nebo člověk, kterého chceme přesvědčit, dobře zapamatovali.


    Příklad neslouží jen pro názornost, ale i jako důkaz vašeho zdůvodnění. Neboť příklad je konkrétním případem, který se ve skutečnosti stal a který lze pokud možno i dokázat.


    Užitečné formulace, z nichž ostatní poznají, že se nacházíme na třetím stupni argumentace, znějí například:


    •Uvedu ti příklad…


    •Existuje jeden hezký případ přímo z praxe…


    •Názorně ti to ukážu na následující situaci…


    Vraťme se tedy zpátky k našemu příkladu argumentace.


    eXample [příklad]:


    Uvedu vám jeden příklad z vlastního života. S mou první přítelkyní nám bylo oběma osmnáct a zpočátku jsme do sebe byli neskutečně zamilovaní. Chodili jsme spolu do školy a měli jsme společné zájmy a společné kamarády. Když jsme pak začali studovat různé obory a trávili jsme čas s jinými kamarády, začali jsme mít postupně stále odlišnější zájmy a hodnoty. Ona se postupem času nadchla pro sport – a já začal skládat písničky. Ona obdivovala tenisty a triatlonisty, já rockové kytaristy a hudební kapely. Ona se začala věnovat maratonu – já se začal učit hrát na kytaru.


    Sice jsme si až do úplného konce dobře rozuměli, ale po sedmi letech jsme prostě ztratili zájem být spolu. I láska se postupem let pomalu vytratila. V osmnácti jsme si nedokázali představit, že se za sedm let posuneme každý úplně někam jinam a že se pomalu, ale jistě přestaneme milovat. Naštěstí jsme se nevzali.


    Impact (relevance)


    Při přesvědčování musíme nejen dokázat, že něco je pravda (na to by nám stačilo třífázové schéma argumentace), ale také to, že náš argument je pro druhého důležitý, případně relevantní. Když váš protějšek neví, jaký význam má to, co mu říkáte, pro jeho vlastní život, tak mu je vaše skvělé logické zdůvodnění a sebeskvělejší příklad k ničemu. Vyslechne vás, možná vám dokonce vnitřně přitaká, ale po skončení přesvědčování se bude ptát: „No a?“ Případně: „K čemu mi to je?“


    A právě na tyto dvě často nevyslovené otázky musíte odpovědět ve čtvrtém stupni argu­mentace, pokud chcete někoho přimět k tomu, aby něco udělal. Musíte tedy – chcete-li druhého skutečně přesvědčit – také ukázat, že vaše myšlenka je pro něj relevantní a důležitá.


    Dokážeme to především tím, že mu vyjmenujeme úplně konkrétní přínos nebo úplně konkrétní újmu, kterou by to pro něj mohlo mít.


    Užitečné formulace, podle nichž ostatní poznají, že se nacházíme na čtvrtém stupni argumentace, znějí například:


    •Proč je to téma důležité?


    •Jaký konkrétní přínos by to mělo pro tebe?


    •Jakou újmu bys mohl utrpět, kdybys nic neudělal?


    Opět se vraťme k našemu příkladu argumentace.


    Impact [relevance]:


    Proč je však toto téma tak důležité? Stručně řečeno: Dříve nebo později se bude týkat každého člověka a je velice relevantní pro všechny, kteří toto rozhodnutí ještě neučinili a mají tedy nyní ještě šanci se popsaným problémům vyhnout. Téma je relevantní i pro rozvedené a ovdovělé, kteří uvažují o tom, že by znovu uzavřeli sňatek – když to tedy sečteme, tak pro miliony lidí v naší zemi a pro miliardy lidí na planetě.


    Explanation of Impact (zdůvodnění relevance)


    To, že je něco pro druhého relevantní, nemůžu prostě jen tak tvrdit – nemůžu na konci své argumentace prostě jen říct: „Je to důležité i pro tebe!“ Nebylo by to přesvědčivé.


    Místo toho musíme relevanci (stejně jako tezi) podložit minimálně jedním důvodem, musíme tedy srozumitelně vysvětlit, proč je relevance, o níž jsme dosud hovořili, pravdivá. A právě to nazývám zdůvodněním relevance. Jedná se o pátý stupeň argumentace.


    Jak již bylo řečeno, impact neboli česky relevanci si můžete jednoduše představit jako nějaký konkrétní přínos, který na dotyčného čeká, nebo nějakou konkrétní újmu, kterou by utrpěl. Pokud tedy chcete například přesvědčit šéfovou, aby vám schválila určitý projekt, musíte nejen zdůvodnit, že projekt bude fungovat a bude rychle hotov. To jí nestačí. Měli byste jí také vysvětlit jeho jasný přínos, kupříkladu že projekt nakonec přinese firmě nezanedbatelný ekonomický zisk. V tomto případě bychom tedy poukazovali na ekonomickou relevanci, která je v našem kapitalistickém systému samozřejmě stále důležitá.


    Impact neboli relevanci (a její zdůvodnění) můžete ale prezentovat i jako újmu, kterou někdo utrpí, když něco neudělá. Představte si, že se snažíte přesvědčit svého partnera o tom, že by měl pravidelně déle spát. Pokud mu v tomto stupni argumentace dokážete vysvětlit, že spánek má významné dopady jak na jeho koncentraci, tak na jeho paměťové schopnosti a fyzickou kondici, a on si sice myslí, že je stejně fit i po pěti nebo šesti hodinách spánku, ale ve skutečnosti tomu tak není, tak ho tento negativní impact (v tomto případě by to byly zdravotní důvody) přesvědčí, aby spal minimálně osm hodin.7


    Nestačí tedy, abychom někomu svou tezi dobře zdůvodnili a názorně vysvětlili na vhodném příkladu. Musíme mu také prezentovat konkrétní přínos nebo újmu pro něj osobně, abychom ho přiměli jednat. Na zdůvodnění a na příkladu partner uvidí, že naše tvrzení je pravdivé – a z impactu a jeho zdůvodnění zjistí, jak je důležité. Nebo trochu filozofičtěji, slovy Gottloba Fregeho, zakladatele moderní logiky a nejdůležitějšího průkopníka analytické filozofie:


    Tím, že pochopíme smysl, ještě rozhodně nemáme význam.8


    Užitečné formulace, podle nichž ostatní jasně poznají, že se nacházíme na čtvrtém stupni argumentace, znějí:


    •Proč z toho budeš profitovat?


    •Proč bys kvůli tomu mohl utrpět nějakou újmu?


    •Proč je to pro tebe důležité?


    Pojďme se tedy opět podívat na náš příklad argumentace.


    Explanation of Impact [zdůvodnění relevance]:


    Proč je tedy tak důležité aktivně se věnovat problematice uzavírání sňatku? V naší společnosti jsou sňatky sociální normou – a zatím se nedá očekávat, že by se tato norma měla rušit, alespoň v případě, že čtete tyto řádky v první polovině 21. století. Pokud žena ještě není ve čtyřiceti letech vdaná nebo muž ještě není v pětačtyřiceti ženatý, tak se jejich okolí domnívá, že nejsou schopni mít vztah a nechtějí „nést odpovědnost“ (čímž je většinou myšleno, že nechtějí mít děti). I rodiče a příbuzní začnou dříve či později vyvíjet nenápadný až nepřehlédnutelný tlak na již ne zrovna nejmladší členy rodiny, kteří už jsou ve věku na vdávání či ženění – a proto je pro všechny svobodné mimořádně důležité, aby si ujasnili následující věc: máloco bude jednou tak nepříjemné jako zjištění, že se po několikaletém soužití s partnerem, kterého jsme si vybrali a vzali, k sobě už nehodíme. Oba možné důsledky v této smutné situaci jsou navýsost tragické. Když spolu zůstanou i poté, co se vytratila jejich vzájemná láska, ani jeden z nich nemůže, pokud berou vážně manželský slib, společně šťastně žít. Pokud však jeden z nich druhého opustí, pak poruší veřejně učiněný manželský slib. Jen když se nevdáte nebo neoženíte, můžete se těmto dvěma tragickým důsledkům vyprchané lásky a s tím spojenému emocionálnímu a psychickému stresu vyhnout.


    Rebuttal (vyvrácení nejdůležitější námitky)


    A jak je to vlastně se šestým stupněm, který se nazývá rebuttal (vyvrácení)? I to si rychle vysvětlíme. U každé teze, pro kterou argumentujeme, existují i opačné názory a protiargumenty. Argumenty pro a proti najdeme u problematiky „home-office“. Argumenty pro a proti najdeme, když bude řeč o prostituci. Argumenty pro a proti existují pro téma „ploché hierarchie“ – a totéž platí samozřejmě i pro téma uzavírání sňatku. Pokud bychom argumenty proti – tedy námitky vůči naší tezi – zcela ignorovali, působila by naše argumentace jednostranně a možná skoro zaujatě. Přesvědčivý komunikátor svému partnerovi okamžitě ukáže, že se zabýval obsahem relevantních protiargumentů (přinejmenším tím nejdůležitějším z nich) a zná obě strany mince, tedy argumenty pro své tvrzení i proti němu. Působit skutečně věrohodně budeme až tehdy, když dokážeme pojmenovat i protiargumenty a zároveň je hned vyvrátíme.9


    Užitečné formulace, podle nichž ostatní poznají, že se nacházíme na šestém stupni argumentace, znějí například:


    •Nyní by se dalo namítnout, že… Ale ve skutečnosti…


    •Odpůrci tohoto názoru by zde sice řekli, že…


    •Tento úhel pohledu je ovšem mylný, protože…


    •Co vlastně mluví pro protichůdný názor? …


    Vraťme se opět k našemu příkladu argumentace.


    Rebuttal [vyvrácení nejdůležitější námitky]:


    V roli zastánce sňatků bychom nyní mohli namítnout, že aktuálně spolu přece 50 % až 70 % manželů zůstane, a proto existuje jistá míra pravděpodobnosti, že se s partnerem budeme vyvíjet stejným směrem a že láska mezi námi přetrvá, i když možná v trochu jiné formě a intenzitě. Ovšem tento argument je mylný. Je lehkomyslné a chybné slibovat někomu věčnou lásku, protože nikdo nikomu přece nemůže slíbit a s jistotou zaručit, že spolu budou za dvacet nebo čtyřicet let patřit k těm šťastným, stále se milujícím 50 % až 70 %. Slibovat někomu něco takového je stejně chytré jako slibovat někomu při házení mincí, že až hodíme příště, padne určitě „panna“. Pravděpodobnost, že „panna“ padne, tu samozřejmě je – ale žádný rozumný člověk by na to nevsadil svůj život nebo desítky let spokojeného soužití.


    Výhody modelu SEXIER a jeho každodenní použitelnost


    Na modelu SEXIER je dobré, že ho můžete používat univerzálně, tedy bez ohledu na to, jestli jste právník, lékař, technik, prodavač nebo – buď zdráv, malý čtenáři! – dítě. Umět argumentovat se musí přece v každé profesi a nejlépe také v každém věku.


    Každý přesvědčovací proces bude samozřejmě v závislosti na tématu a na zúčastněných osobách vypadat trochu jinak, protože lidé mají různé znalosti, a proto je třeba jim prezentovat různá zdůvodnění a různé příklady. Každý přesvědčovací rozhovor je tedy unikátní – a součástí umění diskutovat je, že se necháme přesvědčit lepším argumentem.


    Na tomto místě mi dovolte ještě jednu důležitou poznámku. Většina lidí chce přesvědčovat, ale nechce se nechat přesvědčit. Což je samozřejmě světonázor, který je nepříjemný pro všechny. Pokud považujeme své argumenty od počátku za lepší a nemáme v úmyslu porovnat je s protiargumenty našeho partnera, nebudeme mu jednak nikdy chtít skutečně naslouchat, protože má přece vždy podle nás slabší argumenty – a za druhé, pokud se budeme oba chovat tak, že víme všechno lépe, nikdy nedospějeme k tomu, že se jeden z nás nechá přesvědčit. Protože nikdo ale nechce žít v takovém egocentrickém a sobeckém světě, je jen rozumné, že se budeme o argumenty ostatních nejen zajímat, ale že se jimi necháme inspirovat a někdy dokonce i přesvědčit.


    Popsané pořadí modelu SEXIER nemusíte ostatně dodržovat bezpodmínečně. Teo­reticky můžete začít i příkladem – nebo rovnou impactem, tedy užitkem nebo újmou. Čistě teoreticky můžete začít také rebuttalem, což bych ale spíše nedoporučoval, protože byste tím mohli druhého zmást. Neboť lidé chtějí hned od začátku znát váš názor. Začínat zdůvodňováním teze nebo zdůvodňováním relevance samozřejmě nedává smysl, protože druhý člověk musí přece předem vědět, o čem vůbec argumentujeme. Hlavní ale je, abyste při argumentaci nezapomněli na žádný z jejích stupňů.


    Druhá nejčastější otázka týkající se tohoto modelu, kterou slýchám na svých work­shopech, zní, jak dlouho taková SEXIER argumentace zpravidla trvá. Liší se samozřejmě podle délky zdůvodnění a příkladu – ovšem v průměru trvá asi pět minut. Pokud vám partner těchto pět minut nerušeného naslouchání neposkytne a tu a tam vás přeruší, samo­zřejmě to nevadí. Můžete mu určitě svůj SEXIER argument, případně jeho jednotlivé složky vysvětlovat i postupně formou odpovědí na jeho reakce. Tento model tedy nemusí nutně mít podobu monologu, při kterém vám druhý člověk musí bezpodmínečně tiše naslouchat, ale může se snadno stupeň za stupněm uplatnit i v rámci dialogu. A bude-li váš protějšek přesvědčen již při druhém, třetím, čtvrtém nebo pátém stupni argumentace, nemusíte samozřejmě uplatnit všech šest prvků modelu, ale můžete se radovat z toho, že vaše přesvědčování slavilo úspěch.


    Samozřejmě, že je to jen jeden z možných argumentů proti uzavírání sňatků – a samozřejmě existuje i spousta dobrých argumentů pro jejich uzavírání, ke kterým se v přespříští kapitole ještě podrobněji vrátíme. Chtěl jsem vám na tomto příkladu argumentace především ukázat, jak může SEXIER schéma fungovat v praxi.


    Samozřejmě, že je tato vzorová argumentace napadnutelná, jako každý argument na světě. Mohli bychom položit třeba následující kritické otázky:


    1.Je pravda, že se lidé v průběhu desetiletí výrazně mění?


    2.Je skutečně pravděpodobné, že se zamilovaní budou vyvíjet různými směry?


    3.Nejsou různé zájmy partnerů pro milující se pár dokonce dobré?


    4.Opravdu nemůžeme ovlivnit, zda budeme svého partnera milovat, nebo ne?


    5.Dokazuje příklad s mou partnerkou, že se vztah nutně nevydaří každému páru?


    6.I kdyby existovala jen malá pravděpodobnost, že se budeme milovat věčně, neměli bychom to přesto zkusit?


    7.Nepřispívá sňatek k tomu, že si v období krize přece jen spíše všechno vyříkáme, než abychom se při prvním konfliktu hned rozešli?


    Vedle těchto otázek si jistě dovedete představit spoustu dalších dobrých dotazů, případně protiargumentů na mou argumentaci proti uzavírání sňatků. A právě proto je přesvědčovací proces tak napínavý: existuje spousta dobrých názorů, které spolu zápolí. Ovšem nakonec by se měl – přinejmenším v rámci pole působnosti férové rétoriky – prosadit lepší argument a ne silnější hlas nebo větší autorita.


    Náročnost při uplatnění v praxi spočívá nejen v tom, že musíme vystavět dobrou argumentaci, která bude SEXIER, ale i v tom, že musíme vědět, jakou povahu má člověk, kterého chceme přesvědčit. Musíme totiž zařadit argument do diskuse ve vhodném okamžiku podle typu osobnosti. Jednotlivé složky modelu SEXIER pak budou mít i jinou váhu. To je tématem následující části.

  



2. Argumentujte empaticky: Model čtyř barev

Neboť pravdu má každý,

kdo je zajedno sám se sebou.

Schiller: Valdštejn

Jako kdyby už tak nebylo dost složité formulovat rozumný argument podle modelu SEXIER, přidáme k tomu teď ještě fakt, že musíme podle typu osobnosti našeho partnera akcentovat různé věci. Neboť to, jaký jsme typ osobnosti, ovlivňuje, jaké skutečnosti dovedeme nebo chceme vnímat. Model SEXIER proto musíme používat diferencovaně, to znamená, že během argumentace musíme dávat jednotlivým stupňům různou váhu. I mimo samotnou argumentaci se musíme – podle toho, s jakým typem osobnosti mluvíme – rozhodnout, zda vůbec a v jaké míře je vhodný smalltalk. Není divu, že umění přesvědčit je v praxi tak těžké. Ale vezměme to popořádku.

Nemuseli jste vystudovat psychologii, abyste si všimli, že lidé jsou různí. Někdo rád mluví, někdo raději poslouchá. Někdo má velké sebevědomí – i když někdy bývá ne­odůvodněné. Někdo má zase vždycky neskutečnou trému, i když je perfektně připravený. Někteří lidé jsou otevření novým věcem, jiní jezdí 35 let na dovolenou na stejné místo. Někoho naštve sebemenší maličkost, někoho nevyvede z míry skoro nic. Někdo souhlasí naprosto se vším, někdo má potřebu stále oponovat, i když mu vlastně ve skutečnosti nic nevadí. Někdo je svědomitý, někdo nikdy nic neodevzdá včas a nevnímá to jako velký problém.

Lidé jsou tedy opravdu různí. Z toho vyplývá de facto klíčová otázka: Funguje model SEXIER u všech lidí stejně?

Odpověď zní jasně: ano i ne. Na jedné straně má každý dobrý argument šest stupňů, které jsou popsané v předchozí kapitole, na druhou stranu je musíme pro každý typ člověka jinak zaobalit, aby mohl argument zafungovat co nejlépe.

Velice nápomocná je nám v tomto směru moderní psychologie. Existují různé modely osobnosti, které se snaží kategorizovat nejrůznější lidské charaktery. Nejznámější lékař starověkého Řecka, Hippokrates, rozdělil lidi do čtyř skupin podle temperamentu, o nichž jste již určitě někdy slyšeli: sangvinik (veselý, ale lehkomyslný), flegmatik (málo aktivní, ale spolehlivý), melancholik (smutný, ale umírněný) a cholerik (rozhodný, ale snadno vznětlivý).





	
	


	
		Vážení čtenáři, právě jste dočetli ukázku z knihy  Férová rétorika.
 
		Pokud se Vám líbila, celou knihu si můžete zakoupit v našem e-shopu.
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                    GNU GENERAL PUBLIC LICENSE
                       Version 3, 29 June 2007

 Copyright (C) 2007 Free Software Foundation, Inc. <http://fsf.org/>
 Everyone is permitted to copy and distribute verbatim copies
 of this license document, but changing it is not allowed.

                            Preamble

  The GNU General Public License is a free, copyleft license for
software and other kinds of works.

  The licenses for most software and other practical works are designed
to take away your freedom to share and change the works.  By contrast,
the GNU General Public License is intended to guarantee your freedom to
share and change all versions of a program--to make sure it remains free
software for all its users.  We, the Free Software Foundation, use the
GNU General Public License for most of our software; it applies also to
any other work released this way by its authors.  You can apply it to
your programs, too.

  When we speak of free software, we are referring to freedom, not
price.  Our General Public Licenses are designed to make sure that you
have the freedom to distribute copies of free software (and charge for
them if you wish), that you receive source code or can get it if you
want it, that you can change the software or use pieces of it in new
free programs, and that you know you can do these things.

  To protect your rights, we need to prevent others from denying you
these rights or asking you to surrender the rights.  Therefore, you have
certain responsibilities if you distribute copies of the software, or if
you modify it: responsibilities to respect the freedom of others.

  For example, if you distribute copies of such a program, whether
gratis or for a fee, you must pass on to the recipients the same
freedoms that you received.  You must make sure that they, too, receive
or can get the source code.  And you must show them these terms so they
know their rights.

  Developers that use the GNU GPL protect your rights with two steps:
(1) assert copyright on the software, and (2) offer you this License
giving you legal permission to copy, distribute and/or modify it.

  For the developers' and authors' protection, the GPL clearly explains
that there is no warranty for this free software.  For both users' and
authors' sake, the GPL requires that modified versions be marked as
changed, so that their problems will not be attributed erroneously to
authors of previous versions.

  Some devices are designed to deny users access to install or run
modified versions of the software inside them, although the manufacturer
can do so.  This is fundamentally incompatible with the aim of
protecting users' freedom to change the software.  The systematic
pattern of such abuse occurs in the area of products for individuals to
use, which is precisely where it is most unacceptable.  Therefore, we
have designed this version of the GPL to prohibit the practice for those
products.  If such problems arise substantially in other domains, we
stand ready to extend this provision to those domains in future versions
of the GPL, as needed to protect the freedom of users.

  Finally, every program is threatened constantly by software patents.
States should not allow patents to restrict development and use of
software on general-purpose computers, but in those that do, we wish to
avoid the special danger that patents applied to a free program could
make it effectively proprietary.  To prevent this, the GPL assures that
patents cannot be used to render the program non-free.

  The precise terms and conditions for copying, distribution and
modification follow.

                       TERMS AND CONDITIONS

  0. Definitions.

  "This License" refers to version 3 of the GNU General Public License.

  "Copyright" also means copyright-like laws that apply to other kinds of
works, such as semiconductor masks.

  "The Program" refers to any copyrightable work licensed under this
License.  Each licensee is addressed as "you".  "Licensees" and
"recipients" may be individuals or organizations.

  To "modify" a work means to copy from or adapt all or part of the work
in a fashion requiring copyright permission, other than the making of an
exact copy.  The resulting work is called a "modified version" of the
earlier work or a work "based on" the earlier work.

  A "covered work" means either the unmodified Program or a work based
on the Program.

  To "propagate" a work means to do anything with it that, without
permission, would make you directly or secondarily liable for
infringement under applicable copyright law, except executing it on a
computer or modifying a private copy.  Propagation includes copying,
distribution (with or without modification), making available to the
public, and in some countries other activities as well.

  To "convey" a work means any kind of propagation that enables other
parties to make or receive copies.  Mere interaction with a user through
a computer network, with no transfer of a copy, is not conveying.

  An interactive user interface displays "Appropriate Legal Notices"
to the extent that it includes a convenient and prominently visible
feature that (1) displays an appropriate copyright notice, and (2)
tells the user that there is no warranty for the work (except to the
extent that warranties are provided), that licensees may convey the
work under this License, and how to view a copy of this License.  If
the interface presents a list of user commands or options, such as a
menu, a prominent item in the list meets this criterion.

  1. Source Code.

  The "source code" for a work means the preferred form of the work
for making modifications to it.  "Object code" means any non-source
form of a work.

  A "Standard Interface" means an interface that either is an official
standard defined by a recognized standards body, or, in the case of
interfaces specified for a particular programming language, one that
is widely used among developers working in that language.

  The "System Libraries" of an executable work include anything, other
than the work as a whole, that (a) is included in the normal form of
packaging a Major Component, but which is not part of that Major
Component, and (b) serves only to enable use of the work with that
Major Component, or to implement a Standard Interface for which an
implementation is available to the public in source code form.  A
"Major Component", in this context, means a major essential component
(kernel, window system, and so on) of the specific operating system
(if any) on which the executable work runs, or a compiler used to
produce the work, or an object code interpreter used to run it.

  The "Corresponding Source" for a work in object code form means all
the source code needed to generate, install, and (for an executable
work) run the object code and to modify the work, including scripts to
control those activities.  However, it does not include the work's
System Libraries, or general-purpose tools or generally available free
programs which are used unmodified in performing those activities but
which are not part of the work.  For example, Corresponding Source
includes interface definition files associated with source files for
the work, and the source code for shared libraries and dynamically
linked subprograms that the work is specifically designed to require,
such as by intimate data communication or control flow between those
subprograms and other parts of the work.

  The Corresponding Source need not include anything that users
can regenerate automatically from other parts of the Corresponding
Source.

  The Corresponding Source for a work in source code form is that
same work.

  2. Basic Permissions.

  All rights granted under this License are granted for the term of
copyright on the Program, and are irrevocable provided the stated
conditions are met.  This License explicitly affirms your unlimited
permission to run the unmodified Program.  The output from running a
covered work is covered by this License only if the output, given its
content, constitutes a covered work.  This License acknowledges your
rights of fair use or other equivalent, as provided by copyright law.

  You may make, run and propagate covered works that you do not
convey, without conditions so long as your license otherwise remains
in force.  You may convey covered works to others for the sole purpose
of having them make modifications exclusively for you, or provide you
with facilities for running those works, provided that you comply with
the terms of this License in conveying all material for which you do
not control copyright.  Those thus making or running the covered works
for you must do so exclusively on your behalf, under your direction
and control, on terms that prohibit them from making any copies of
your copyrighted material outside their relationship with you.

  Conveying under any other circumstances is permitted solely under
the conditions stated below.  Sublicensing is not allowed; section 10
makes it unnecessary.

  3. Protecting Users' Legal Rights From Anti-Circumvention Law.

  No covered work shall be deemed part of an effective technological
measure under any applicable law fulfilling obligations under article
11 of the WIPO copyright treaty adopted on 20 December 1996, or
similar laws prohibiting or restricting circumvention of such
measures.

  When you convey a covered work, you waive any legal power to forbid
circumvention of technological measures to the extent such circumvention
is effected by exercising rights under this License with respect to
the covered work, and you disclaim any intention to limit operation or
modification of the work as a means of enforcing, against the work's
users, your or third parties' legal rights to forbid circumvention of
technological measures.

  4. Conveying Verbatim Copies.

  You may convey verbatim copies of the Program's source code as you
receive it, in any medium, provided that you conspicuously and
appropriately publish on each copy an appropriate copyright notice;
keep intact all notices stating that this License and any
non-permissive terms added in accord with section 7 apply to the code;
keep intact all notices of the absence of any warranty; and give all
recipients a copy of this License along with the Program.

  You may charge any price or no price for each copy that you convey,
and you may offer support or warranty protection for a fee.

  5. Conveying Modified Source Versions.

  You may convey a work based on the Program, or the modifications to
produce it from the Program, in the form of source code under the
terms of section 4, provided that you also meet all of these conditions:

    a) The work must carry prominent notices stating that you modified
    it, and giving a relevant date.

    b) The work must carry prominent notices stating that it is
    released under this License and any conditions added under section
    7.  This requirement modifies the requirement in section 4 to
    "keep intact all notices".

    c) You must license the entire work, as a whole, under this
    License to anyone who comes into possession of a copy.  This
    License will therefore apply, along with any applicable section 7
    additional terms, to the whole of the work, and all its parts,
    regardless of how they are packaged.  This License gives no
    permission to license the work in any other way, but it does not
    invalidate such permission if you have separately received it.

    d) If the work has interactive user interfaces, each must display
    Appropriate Legal Notices; however, if the Program has interactive
    interfaces that do not display Appropriate Legal Notices, your
    work need not make them do so.

  A compilation of a covered work with other separate and independent
works, which are not by their nature extensions of the covered work,
and which are not combined with it such as to form a larger program,
in or on a volume of a storage or distribution medium, is called an
"aggregate" if the compilation and its resulting copyright are not
used to limit the access or legal rights of the compilation's users
beyond what the individual works permit.  Inclusion of a covered work
in an aggregate does not cause this License to apply to the other
parts of the aggregate.

  6. Conveying Non-Source Forms.

  You may convey a covered work in object code form under the terms
of sections 4 and 5, provided that you also convey the
machine-readable Corresponding Source under the terms of this License,
in one of these ways:

    a) Convey the object code in, or embodied in, a physical product
    (including a physical distribution medium), accompanied by the
    Corresponding Source fixed on a durable physical medium
    customarily used for software interchange.

    b) Convey the object code in, or embodied in, a physical product
    (including a physical distribution medium), accompanied by a
    written offer, valid for at least three years and valid for as
    long as you offer spare parts or customer support for that product
    model, to give anyone who possesses the object code either (1) a
    copy of the Corresponding Source for all the software in the
    product that is covered by this License, on a durable physical
    medium customarily used for software interchange, for a price no
    more than your reasonable cost of physically performing this
    conveying of source, or (2) access to copy the
    Corresponding Source from a network server at no charge.

    c) Convey individual copies of the object code with a copy of the
    written offer to provide the Corresponding Source.  This
    alternative is allowed only occasionally and noncommercially, and
    only if you received the object code with such an offer, in accord
    with subsection 6b.

    d) Convey the object code by offering access from a designated
    place (gratis or for a charge), and offer equivalent access to the
    Corresponding Source in the same way through the same place at no
    further charge.  You need not require recipients to copy the
    Corresponding Source along with the object code.  If the place to
    copy the object code is a network server, the Corresponding Source
    may be on a different server (operated by you or a third party)
    that supports equivalent copying facilities, provided you maintain
    clear directions next to the object code saying where to find the
    Corresponding Source.  Regardless of what server hosts the
    Corresponding Source, you remain obligated to ensure that it is
    available for as long as needed to satisfy these requirements.

    e) Convey the object code using peer-to-peer transmission, provided
    you inform other peers where the object code and Corresponding
    Source of the work are being offered to the general public at no
    charge under subsection 6d.

  A separable portion of the object code, whose source code is excluded
from the Corresponding Source as a System Library, need not be
included in conveying the object code work.

  A "User Product" is either (1) a "consumer product", which means any
tangible personal property which is normally used for personal, family,
or household purposes, or (2) anything designed or sold for incorporation
into a dwelling.  In determining whether a product is a consumer product,
doubtful cases shall be resolved in favor of coverage.  For a particular
product received by a particular user, "normally used" refers to a
typical or common use of that class of product, regardless of the status
of the particular user or of the way in which the particular user
actually uses, or expects or is expected to use, the product.  A product
is a consumer product regardless of whether the product has substantial
commercial, industrial or non-consumer uses, unless such uses represent
the only significant mode of use of the product.

  "Installation Information" for a User Product means any methods,
procedures, authorization keys, or other information required to install
and execute modified versions of a covered work in that User Product from
a modified version of its Corresponding Source.  The information must
suffice to ensure that the continued functioning of the modified object
code is in no case prevented or interfered with solely because
modification has been made.

  If you convey an object code work under this section in, or with, or
specifically for use in, a User Product, and the conveying occurs as
part of a transaction in which the right of possession and use of the
User Product is transferred to the recipient in perpetuity or for a
fixed term (regardless of how the transaction is characterized), the
Corresponding Source conveyed under this section must be accompanied
by the Installation Information.  But this requirement does not apply
if neither you nor any third party retains the ability to install
modified object code on the User Product (for example, the work has
been installed in ROM).

  The requirement to provide Installation Information does not include a
requirement to continue to provide support service, warranty, or updates
for a work that has been modified or installed by the recipient, or for
the User Product in which it has been modified or installed.  Access to a
network may be denied when the modification itself materially and
adversely affects the operation of the network or violates the rules and
protocols for communication across the network.

  Corresponding Source conveyed, and Installation Information provided,
in accord with this section must be in a format that is publicly
documented (and with an implementation available to the public in
source code form), and must require no special password or key for
unpacking, reading or copying.

  7. Additional Terms.

  "Additional permissions" are terms that supplement the terms of this
License by making exceptions from one or more of its conditions.
Additional permissions that are applicable to the entire Program shall
be treated as though they were included in this License, to the extent
that they are valid under applicable law.  If additional permissions
apply only to part of the Program, that part may be used separately
under those permissions, but the entire Program remains governed by
this License without regard to the additional permissions.

  When you convey a copy of a covered work, you may at your option
remove any additional permissions from that copy, or from any part of
it.  (Additional permissions may be written to require their own
removal in certain cases when you modify the work.)  You may place
additional permissions on material, added by you to a covered work,
for which you have or can give appropriate copyright permission.

  Notwithstanding any other provision of this License, for material you
add to a covered work, you may (if authorized by the copyright holders of
that material) supplement the terms of this License with terms:

    a) Disclaiming warranty or limiting liability differently from the
    terms of sections 15 and 16 of this License; or

    b) Requiring preservation of specified reasonable legal notices or
    author attributions in that material or in the Appropriate Legal
    Notices displayed by works containing it; or

    c) Prohibiting misrepresentation of the origin of that material, or
    requiring that modified versions of such material be marked in
    reasonable ways as different from the original version; or

    d) Limiting the use for publicity purposes of names of licensors or
    authors of the material; or

    e) Declining to grant rights under trademark law for use of some
    trade names, trademarks, or service marks; or

    f) Requiring indemnification of licensors and authors of that
    material by anyone who conveys the material (or modified versions of
    it) with contractual assumptions of liability to the recipient, for
    any liability that these contractual assumptions directly impose on
    those licensors and authors.

  All other non-permissive additional terms are considered "further
restrictions" within the meaning of section 10.  If the Program as you
received it, or any part of it, contains a notice stating that it is
governed by this License along with a term that is a further
restriction, you may remove that term.  If a license document contains
a further restriction but permits relicensing or conveying under this
License, you may add to a covered work material governed by the terms
of that license document, provided that the further restriction does
not survive such relicensing or conveying.

  If you add terms to a covered work in accord with this section, you
must place, in the relevant source files, a statement of the
additional terms that apply to those files, or a notice indicating
where to find the applicable terms.

  Additional terms, permissive or non-permissive, may be stated in the
form of a separately written license, or stated as exceptions;
the above requirements apply either way.

  8. Termination.

  You may not propagate or modify a covered work except as expressly
provided under this License.  Any attempt otherwise to propagate or
modify it is void, and will automatically terminate your rights under
this License (including any patent licenses granted under the third
paragraph of section 11).

  However, if you cease all violation of this License, then your
license from a particular copyright holder is reinstated (a)
provisionally, unless and until the copyright holder explicitly and
finally terminates your license, and (b) permanently, if the copyright
holder fails to notify you of the violation by some reasonable means
prior to 60 days after the cessation.

  Moreover, your license from a particular copyright holder is
reinstated permanently if the copyright holder notifies you of the
violation by some reasonable means, this is the first time you have
received notice of violation of this License (for any work) from that
copyright holder, and you cure the violation prior to 30 days after
your receipt of the notice.

  Termination of your rights under this section does not terminate the
licenses of parties who have received copies or rights from you under
this License.  If your rights have been terminated and not permanently
reinstated, you do not qualify to receive new licenses for the same
material under section 10.

  9. Acceptance Not Required for Having Copies.

  You are not required to accept this License in order to receive or
run a copy of the Program.  Ancillary propagation of a covered work
occurring solely as a consequence of using peer-to-peer transmission
to receive a copy likewise does not require acceptance.  However,
nothing other than this License grants you permission to propagate or
modify any covered work.  These actions infringe copyright if you do
not accept this License.  Therefore, by modifying or propagating a
covered work, you indicate your acceptance of this License to do so.

  10. Automatic Licensing of Downstream Recipients.

  Each time you convey a covered work, the recipient automatically
receives a license from the original licensors, to run, modify and
propagate that work, subject to this License.  You are not responsible
for enforcing compliance by third parties with this License.

  An "entity transaction" is a transaction transferring control of an
organization, or substantially all assets of one, or subdividing an
organization, or merging organizations.  If propagation of a covered
work results from an entity transaction, each party to that
transaction who receives a copy of the work also receives whatever
licenses to the work the party's predecessor in interest had or could
give under the previous paragraph, plus a right to possession of the
Corresponding Source of the work from the predecessor in interest, if
the predecessor has it or can get it with reasonable efforts.

  You may not impose any further restrictions on the exercise of the
rights granted or affirmed under this License.  For example, you may
not impose a license fee, royalty, or other charge for exercise of
rights granted under this License, and you may not initiate litigation
(including a cross-claim or counterclaim in a lawsuit) alleging that
any patent claim is infringed by making, using, selling, offering for
sale, or importing the Program or any portion of it.

  11. Patents.

  A "contributor" is a copyright holder who authorizes use under this
License of the Program or a work on which the Program is based.  The
work thus licensed is called the contributor's "contributor version".

  A contributor's "essential patent claims" are all patent claims
owned or controlled by the contributor, whether already acquired or
hereafter acquired, that would be infringed by some manner, permitted
by this License, of making, using, or selling its contributor version,
but do not include claims that would be infringed only as a
consequence of further modification of the contributor version.  For
purposes of this definition, "control" includes the right to grant
patent sublicenses in a manner consistent with the requirements of
this License.

  Each contributor grants you a non-exclusive, worldwide, royalty-free
patent license under the contributor's essential patent claims, to
make, use, sell, offer for sale, import and otherwise run, modify and
propagate the contents of its contributor version.

  In the following three paragraphs, a "patent license" is any express
agreement or commitment, however denominated, not to enforce a patent
(such as an express permission to practice a patent or covenant not to
sue for patent infringement).  To "grant" such a patent license to a
party means to make such an agreement or commitment not to enforce a
patent against the party.

  If you convey a covered work, knowingly relying on a patent license,
and the Corresponding Source of the work is not available for anyone
to copy, free of charge and under the terms of this License, through a
publicly available network server or other readily accessible means,
then you must either (1) cause the Corresponding Source to be so
available, or (2) arrange to deprive yourself of the benefit of the
patent license for this particular work, or (3) arrange, in a manner
consistent with the requirements of this License, to extend the patent
license to downstream recipients.  "Knowingly relying" means you have
actual knowledge that, but for the patent license, your conveying the
covered work in a country, or your recipient's use of the covered work
in a country, would infringe one or more identifiable patents in that
country that you have reason to believe are valid.

  If, pursuant to or in connection with a single transaction or
arrangement, you convey, or propagate by procuring conveyance of, a
covered work, and grant a patent license to some of the parties
receiving the covered work authorizing them to use, propagate, modify
or convey a specific copy of the covered work, then the patent license
you grant is automatically extended to all recipients of the covered
work and works based on it.

  A patent license is "discriminatory" if it does not include within
the scope of its coverage, prohibits the exercise of, or is
conditioned on the non-exercise of one or more of the rights that are
specifically granted under this License.  You may not convey a covered
work if you are a party to an arrangement with a third party that is
in the business of distributing software, under which you make payment
to the third party based on the extent of your activity of conveying
the work, and under which the third party grants, to any of the
parties who would receive the covered work from you, a discriminatory
patent license (a) in connection with copies of the covered work
conveyed by you (or copies made from those copies), or (b) primarily
for and in connection with specific products or compilations that
contain the covered work, unless you entered into that arrangement,
or that patent license was granted, prior to 28 March 2007.

  Nothing in this License shall be construed as excluding or limiting
any implied license or other defenses to infringement that may
otherwise be available to you under applicable patent law.

  12. No Surrender of Others' Freedom.

  If conditions are imposed on you (whether by court order, agreement or
otherwise) that contradict the conditions of this License, they do not
excuse you from the conditions of this License.  If you cannot convey a
covered work so as to satisfy simultaneously your obligations under this
License and any other pertinent obligations, then as a consequence you may
not convey it at all.  For example, if you agree to terms that obligate you
to collect a royalty for further conveying from those to whom you convey
the Program, the only way you could satisfy both those terms and this
License would be to refrain entirely from conveying the Program.

  13. Use with the GNU Affero General Public License.

  Notwithstanding any other provision of this License, you have
permission to link or combine any covered work with a work licensed
under version 3 of the GNU Affero General Public License into a single
combined work, and to convey the resulting work.  The terms of this
License will continue to apply to the part which is the covered work,
but the special requirements of the GNU Affero General Public License,
section 13, concerning interaction through a network will apply to the
combination as such.

  14. Revised Versions of this License.

  The Free Software Foundation may publish revised and/or new versions of
the GNU General Public License from time to time.  Such new versions will
be similar in spirit to the present version, but may differ in detail to
address new problems or concerns.

  Each version is given a distinguishing version number.  If the
Program specifies that a certain numbered version of the GNU General
Public License "or any later version" applies to it, you have the
option of following the terms and conditions either of that numbered
version or of any later version published by the Free Software
Foundation.  If the Program does not specify a version number of the
GNU General Public License, you may choose any version ever published
by the Free Software Foundation.

  If the Program specifies that a proxy can decide which future
versions of the GNU General Public License can be used, that proxy's
public statement of acceptance of a version permanently authorizes you
to choose that version for the Program.

  Later license versions may give you additional or different
permissions.  However, no additional obligations are imposed on any
author or copyright holder as a result of your choosing to follow a
later version.

  15. Disclaimer of Warranty.

  THERE IS NO WARRANTY FOR THE PROGRAM, TO THE EXTENT PERMITTED BY
APPLICABLE LAW.  EXCEPT WHEN OTHERWISE STATED IN WRITING THE COPYRIGHT
HOLDERS AND/OR OTHER PARTIES PROVIDE THE PROGRAM "AS IS" WITHOUT WARRANTY
OF ANY KIND, EITHER EXPRESSED OR IMPLIED, INCLUDING, BUT NOT LIMITED TO,
THE IMPLIED WARRANTIES OF MERCHANTABILITY AND FITNESS FOR A PARTICULAR
PURPOSE.  THE ENTIRE RISK AS TO THE QUALITY AND PERFORMANCE OF THE PROGRAM
IS WITH YOU.  SHOULD THE PROGRAM PROVE DEFECTIVE, YOU ASSUME THE COST OF
ALL NECESSARY SERVICING, REPAIR OR CORRECTION.

  16. Limitation of Liability.

  IN NO EVENT UNLESS REQUIRED BY APPLICABLE LAW OR AGREED TO IN WRITING
WILL ANY COPYRIGHT HOLDER, OR ANY OTHER PARTY WHO MODIFIES AND/OR CONVEYS
THE PROGRAM AS PERMITTED ABOVE, BE LIABLE TO YOU FOR DAMAGES, INCLUDING ANY
GENERAL, SPECIAL, INCIDENTAL OR CONSEQUENTIAL DAMAGES ARISING OUT OF THE
USE OR INABILITY TO USE THE PROGRAM (INCLUDING BUT NOT LIMITED TO LOSS OF
DATA OR DATA BEING RENDERED INACCURATE OR LOSSES SUSTAINED BY YOU OR THIRD
PARTIES OR A FAILURE OF THE PROGRAM TO OPERATE WITH ANY OTHER PROGRAMS),
EVEN IF SUCH HOLDER OR OTHER PARTY HAS BEEN ADVISED OF THE POSSIBILITY OF
SUCH DAMAGES.

  17. Interpretation of Sections 15 and 16.

  If the disclaimer of warranty and limitation of liability provided
above cannot be given local legal effect according to their terms,
reviewing courts shall apply local law that most closely approximates
an absolute waiver of all civil liability in connection with the
Program, unless a warranty or assumption of liability accompanies a
copy of the Program in return for a fee.

                     END OF TERMS AND CONDITIONS

            How to Apply These Terms to Your New Programs

  If you develop a new program, and you want it to be of the greatest
possible use to the public, the best way to achieve this is to make it
free software which everyone can redistribute and change under these terms.

  To do so, attach the following notices to the program.  It is safest
to attach them to the start of each source file to most effectively
state the exclusion of warranty; and each file should have at least
the "copyright" line and a pointer to where the full notice is found.

    <one line to give the program's name and a brief idea of what it does.>
    Copyright (C) <year>  <name of author>

    This program is free software: you can redistribute it and/or modify
    it under the terms of the GNU General Public License as published by
    the Free Software Foundation, either version 3 of the License, or
    (at your option) any later version.

    This program is distributed in the hope that it will be useful,
    but WITHOUT ANY WARRANTY; without even the implied warranty of
    MERCHANTABILITY or FITNESS FOR A PARTICULAR PURPOSE.  See the
    GNU General Public License for more details.

    You should have received a copy of the GNU General Public License
    along with this program.  If not, see <http://www.gnu.org/licenses/>.

Also add information on how to contact you by electronic and paper mail.

  If the program does terminal interaction, make it output a short
notice like this when it starts in an interactive mode:

    <program>  Copyright (C) <year>  <name of author>
    This program comes with ABSOLUTELY NO WARRANTY; for details type `show w'.
    This is free software, and you are welcome to redistribute it
    under certain conditions; type `show c' for details.

The hypothetical commands `show w' and `show c' should show the appropriate
parts of the General Public License.  Of course, your program's commands
might be different; for a GUI interface, you would use an "about box".

  You should also get your employer (if you work as a programmer) or school,
if any, to sign a "copyright disclaimer" for the program, if necessary.
For more information on this, and how to apply and follow the GNU GPL, see
<http://www.gnu.org/licenses/>.

  The GNU General Public License does not permit incorporating your program
into proprietary programs.  If your program is a subroutine library, you
may consider it more useful to permit linking proprietary applications with
the library.  If this is what you want to do, use the GNU Lesser General
Public License instead of this License.  But first, please read
<http://www.gnu.org/philosophy/why-not-lgpl.html>.
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